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基于四维分析法的客车销售效率

韩　亮，司祥梅，杜　蓉
（长安大学 汽车学院，陕西 西安７１００６４）

摘　要：针对客车企业的销售成本不断增加，销售利润逐渐下降的现状，采用四维分析法分析了客

车企业产品的最佳组合和销售效率。四维分析法是在波士顿矩阵法和三维分析图法的基础上，充

分考虑销售效率这一因素，提出以市场占有率、销售成长率、利润率和销售效率作为评价指标的最

佳产品组合分析方法，该方法对波士顿矩阵法和三维分析图法存在的不足进行了有效改进。其中，

销售效率的高低直接影响到客车企业的销售收入和利润，同时也是评价企业销售管理工作优劣的

重要指标。运用销售分析、销售成本分析和资产回报率分析３种方法对销售效率进行全面分析，从

而基于四维分析法对其产品组合状况进行适当的调整改善，实现企业的利润目标最大化。
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０　引　言

随着经济全球化的发展、市场经济和科学技术

的不断进步，市场环境发生了剧烈的变化，客车企业

的经营环境也随之发生了改变，客车企业间的竞争

越来越激烈。要想在激烈的竞争中立于不败之地，

客车企业需要对其产品组合进行科学合理地分析，

及时对产品结构进行调整，实现企业的最佳产品组

合；同时还必须对企业的销售工作进行分析研究，分

析销售效率，使得有限的企业资源得到更为合理的

利用，为企业创造出更多的效益［１２］。

１９７０年，波士顿咨询集团（ＴｈｅＢｏｓｔｏｎＣｏｎ

ｓｕｌｔｉｎｇＧｒｏｕｐ，ＢＣＧ）的创始人布鲁斯·亨德森提出

“销售成长率
!

市场份额”矩阵，即波士顿矩阵，该方

法是最早提出并且应用最为广泛的最佳产品组合分

析方法。三维分析图法在波士顿矩阵的基础上，引

入利润率这一指标维度，对其立体维度进行扩充，建

立三维空间坐标系，对企业产品组合是否健全、平衡

进行分析评价。目前，国内外企业常用的最佳产品

组合分析方法主要有２种，通过对评价指标的分析，

可以根据各类产品的特点，提供相应的营销策略。

然而，随着市场经济的发展，市场竞争进一步加剧，

客车企业产品的销售成本和费用不断增加，销售利

润逐渐下降，此时对客车企业产品组合的分析就不

能仅仅局限于市场占有率、销售成长率、利润率这３

个因素，必须充分考虑企业各个产品项目的销售效

率［３４］。为此，本文将销售效率作为产品的一项重要

评价指标，纳入产品最佳组合因素中，这就是创新的

四维分析法，其重点工作在于对销售效率的分析和

研究。

１　四维分析法

四维分析法就是指通过对企业产品组合中各个

产品项目的市场占有率、销售成长率、利润率和销售

效率进行分析评价，对各类产品项目采取适宜的营

销策略，及时地调整产品结构，使企业的产品组合实

现动态平衡，达到最佳产品组合。最佳产品组合是

指企业根据市场环境、市场需求、企业产品开发和生

产能力的改变，适时地开发生产符合市场需求的产

品，淘汰落后产品，使企业能够获得最大利润的产品

组合［１２］。

客车企业可运用四维分析法对其产品组合中的

各个产品项目或产品线的市场占有率、销售成长率、

利润率和销售效率进行及时地分析、评价，准确地判

断出每个产品项目或产品线的市场发展潜力或发展

趋势，从而为客车企业制定资金运用方向的决策提

供科学的依据，同时根据具体情况做出开发新产品

项目和淘汰衰退产品项目的决策，以不断调整其产

品组合，实现产品组合的动态平衡，最终在激烈的客

车市场竞争中处于优势地位。

按照四维分析法，以市场占有率、销售成长率、

利润率和销售效率作为４个坐标维度构建四维空间

模型，每个评价指标根据相应的市场状况可以分为

高、低两段，就可以得到１６个不同的空间位置，处于

各空间位置的产品项目的特点以及相应的营销策略

见表１。

表１　四维空间位置对应策略

犜犪犫．１　犉狅狌狉犱犻犿犲狀狊犻狅狀犪犾狊狆犪犮犲狆狅狊犻狋犻狅狀犮狅狉狉犲狊狆狅狀犱犻狀犵狊狋狉犪狋犲犵犻犲狊

空间

位置

市场占

有率

销售成

长率

利润

率

销售

效率
策略

１ 高 高 高 高 发展

２ 低 高 高 高 提高占有率

３ 高 低 高 高 维持、促销

４ 低 低 高 高 促销、提高占有率

５ 高 高 低 高 降低成本、提高赢利率

６ 低 高 低 高 降低成本、提高占有率

７ 高 低 低 高 降低成本、维持占有率

８ 低 低 低 高 改进或逐步淘汰

９ 高 高 高 低 降低销售成本

１０ 低 高 高 低 提高占有率、降低销售成本

１１ 高 低 高 低 促销、降低销售成本

１２ 低 低 高 低 改进或逐步淘汰

１３ 高 高 低 低 提高赢利率、降低销售成本

１４ 低 高 低 低 改进或逐步淘汰

１５ 高 低 低 低 改进或逐步淘汰

１６ 低 低 低 低 建议淘汰

２　销售效率分析

产品销售效率是指产品的销售收入与所投入的

销售成本的比率。对客车企业来说，在产品销售方

面的投入是一项主要投入，因此，产品销售效率的高

低，直接影响到客车企业的销售收入。客车企业通

过对其产品销售效率进行评价不仅能够确保销售目

标顺利实现，各项销售管理措施的贯彻落实，而且还
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有助于企业找出销售活动中存在的问题，及时提出

相应的改进方法。客车企业对产品的销售效率进行

分析具有重要的作用，主要表现在以下３个方面。

（１）销售效率分析有助于企业提高经营管理水

平。对产品的销售效率进行分析是企业认识该产品

销售情况以及企业销售实践的一项重要方法，它可

以帮助企业管理人员正确认识各项销售活动的内在

联系，有利于明确影响企业销售活动的各种因素，从

而确定在企业销售活动中存在的主要矛盾和关键问

题。这就为企业销售管理措施的改进和新的销售战

略的制定提供了更为有效的科学依据，有助于提高

企业的经营管理水平。

（２）销售效率分析有利于企业销售战略的制定

和实施。企业在实行对销售目标管理的过程中，需

要经常通过产品销售效率分析来检查其销售目标的

完成情况，分析影响目标完成进度和程度的主要原

因，找出有利于销售目标完成的积极因素和妨碍销

售目标完成的消极因素，正确评价企业的各项销售

工作，从而为制定改进措施或调整目标计划提供依

据。销售效率分析有助于管理者明确和落实各个责

任部门或单位对销售成果的贡献大小和影响程度；

还有利于企业把经济责任和经济利益有效结合起

来，以保证销售战略能够顺利实施。

（３）销售效率分析有利于提高企业的经济效益。

企业的市场营销策略的主要目的在于扩大产品的销

售量，提高市场占有率、销售成长率和利润率，从而

确保企业经营目标的实现。因此，企业通过产品销

售效率分析对影响其销售利润的各种因素进行分析

比较，可以有效地衡量企业销售活动所取得的经济

效益，判断产品的市场潜力，评价各项销售措施的成

败得失。同时，企业通过对人力、物力、财力等资源

利用情况的分析，可以找出资源利 用 的 最 佳

方法［３４］。

本文采用销售分析、销售成本分析和资产回报

率分析３种方法，对销售效率进行分析。

２．１　销售分析法分析销售效率

销售分析作为一种销售效率分析方法，主要是

指通过对企业的销售数据进行收集、分类、比较及研

究，对企业各个产品项目以及整体销售努力的成果

进行评价和总结。该分析方法已经广泛运用于企业

的销售管理和营销战略管理等诸多领域，本文主要

是将其应用到产品销售效率分析中，为四维分析方

法中的销售效率这一指标提供一种分析研究方法。

销售分析评价体系通常有简单销售分析和比较

销售分析２种类型。采用简单销售分析来分析销售

效率时，仅仅是陈列出产品的销售数据和资料，不做

任何比较；比较销售分析则在陈列销售数据和资料

的基础上，依据特定的目的，选择相应的基准进行

比较。

现以某企业的其中５款产品在２０１０年的销售

量和销售量定额为例，说明简单销售分析和比较销

售分析这２种销售分析评价体系的区别，见表２。

表２中：第①列只是陈列出了这５个产品项目的销

售量，未对销售量做任何比较，所以是一个简单销售

分析，仅仅依据产品的销售量，可以从中看出产品销

售量情况由好到差的次序依次为Ｃ、Ｅ、Ａ、Ｄ、Ｂ，产

品Ｃ的销售量最好，而产品Ｂ的销售量最低；第②

列陈列了每项产品的销售量定额；第③列是将产品

销售量与其销售量定额进行比较得出每项产品的业

绩指数，即相对于产品销售量定额，其销售量的完成

情况。从各个产品项目的业绩指数来判断，各个产

品销售量定额的完成情况依次为 Ａ、Ｄ、Ｅ、Ｂ、Ｃ，表

现最好的是产品Ａ，并不是产品Ｃ，并且恰恰是产品

Ｃ未完成销售量定额。

表２　简单销售分析与比较销售分析

犜犪犫．２　犛犻犿狆犾犲狊犪犾犲犪狀犪犾狔狊犻狊犪狀犱犮狅犿狆犪狉犻狊狅狀狊犪犾犲犪狀犪犾狔狊犻狊

产品 ① 销售量／台
② 销售量定

额／台

③ 业绩指数

（①／②）／台

Ａ ４７８８ ４１７０ １．１４８

Ｂ ３８１５ ３８００ １．００４

Ｃ ５７９５ ６２５０ ０．９２７

Ｄ ３９３６ ３５９０ １．０９６

Ｅ ５０１８ ４８００ １．０４５

　　鉴于比较销售分析比简单销售分析能提供更为

确切的产品销售信息，所以在销售分析中企业通常

都采用比较销售分析，此时就需要注意比较标准的

选择。

２．２　销售成本分析法分析销售效率

在对产品项目的销售效率进行分析时，由于销

售分析主要侧重于对企业已经获得的销售成果进行

分析，而没有考虑产生这些成果的成本费用，并且企

业的任何销售活动都是以一定的成本为基础的，所

以提出了着重分析产生这些销售成果所花费的成
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本，以及成本与成果是否相称的销售效率分析方法，

即销售成本分析。

销售成本分析确切的说是指对产品销售活动所

耗用的销售成本费用数据进行收集、分类、比较和研

究，以分析这些销售成本与其产生的销售成果是否

相称。在介绍销售成本分析方法之前，首先需要明

确什么是直接成本和间接成本以及什么是特定费用

和一般费用２组概念。

直接成本是指能够直接归属于某一特定产品的

成本，它是因为这种产品的存在而存在，一旦这种产

品消失，直接成本也随之消失。间接成本是指与几

种产品相关的共有成本，即使其中一种产品消失，间

接成本仍然存在，并且原来由这种产品负担的那部

分成本也会转移到剩余的产品中去。

特定费用在某种程度上类似于直接成本，它可

以直接归属于某种产品，例如产品销售经理的薪金

就是一种与产品相联系的特定费用。一般费用则类

似于间接成本，它无法归属于某一产品，例如销售多

种产品的区域销售经理的薪金不会因为某一产品的

取消而消失［５６］。

在此应该注意一点，对于有些成本或费用究竟

属于直接成本还是间接成本，主要取决于从哪一角

度来考虑，因此，不同的衡量角度决定了成本或费用

的处理办法，见表３，本文主要从产品角度来衡量成

本和费用。

表３　直接成本与间接成本

犜犪犫．３　犇犻狉犲犮狋犮狅狊狋狊犪狀犱犻狀犱犻狉犲犮狋犮狅狊狋狊

成本
衡量角度

产品 区域

推销展示费用 直接 直接

产品线经理薪金 直接 间接

区域经理薪金 间接 直接

公司总裁薪金 间接 间接

　　销售成本分析的方法主要有完全成本法和边际

贡献法２种，２种方法的不同见表４。完全成本法认

为确定各个产品项目的利润率时，需要考虑与其有

关的所有成本，不仅包括能够归属于该产品项目的

直接成本，还包括企业经营过程中该产品项目应该

分担的那部分间接成本。在采用完全成本法分析产

品的销售效率时，对产品项目间接成本的分摊，需要

尽可能地采用科学合理的标准来确定［７８］。

表４　完全成本法和边际贡献法的差异

犜犪犫．４　犇犻犳犳犲狉犲狀犮犲犫犲狋狑犲犲狀犳狌犾犾犮狅狊狋犿犲狋犺狅犱

犪狀犱犿犪狉犵犻狀犪犾犮狅狀狋狉犻犫狌狋犻狅狀犿犲狋犺狅犱

完全成本法 边际贡献法

销售额－生产成本＝

毛利－经营费用（包括该

产品应分摊的企业管理

费用和销售费用）＝

产品净收益

销售额－变动制造成本－其他可归

属于该产品的变动成本＝

边际贡献－直接归属于该产品的固

定成本＝

产品净收益

　　边际贡献法认为产品项目的成本只是那些能够

直接归属于该产品项目的与之相关的变动成本，从

该产品项目的销售收入中扣除这些变动成本，超出

成本的那部分收入就是该产品项目对企业一般费用

以及利润的贡献［９］。这主要是因为该方法认为分摊

间接成本会产生误导和混乱，比如分摊标准倘若不

够科学，就极易造成间接成本分摊的不合理，从而影

响产品销售效率的分析确定。所以，边际贡献法只

是将产品项目的成本简单地划分为固定成本和变动

成本２类，而该产品的销售额与其变动成本之差就

是该产品相应的边际贡献。

从表４可看出，２种方法不仅净收益的计算公

式不同，而且边际贡献法所强调的并不是净收益，它

在评价一个产品项目的利润率时更侧重于分析其边

际贡献。

２．３　资产回报率分析法分析销售效率

销售分析衡量的主要是产品项目的销售结果，

而销售成本分析反映的则是产生这些结果所付出的

成本费用。除此之外，还有一个重要的财务工具是

对于产生这些结果相关的资产的分析，对资产回报

率进行分析是对传统成本分析的一大改进，通常用

于支持销售功能的２种资产是应收账款和存货。

资产回报率的公式具体如下所示，该公式同时

反映了既定销售水平下的边际贡献和资产周转

情况［１０］。

　　　狆＝犿狋＝（犮／狊）（狊／犪） （１）

　　　犪＝狉＋犵 （２）

式中：狆为资产回报率；犿为边际贡献率；狋为资产周

转率；犮为边际贡献；狊为销售收入；犪为资产；狉为应

收账款；犵为存货。

如果仅仅以边际贡献或边际贡献率的大小来评

价企业各个产品项目销售业绩的优劣，在某种程度

上经常会出现偏差，本文主要通过以下例子来具体

９１１第４期　　　　　　　　　　　 韩　亮，等：基于四维分析法的客车销售效率



说明这一点。

以 Ｍ企业中Ａ、Ｂ、Ｃ这３个产品项目为例，各

产品项目的资产回报率分析见表５。为了简化和便

于分析问题，在本例中对于销售成本所包含的成本

项目只是列举了主要部分，并未全部列出。

表５　资产回报率分析

犜犪犫．５　犃狀犪犾狔狊犻狊狅犳犪狊狊犲狋狉犲狋狌狉狀

项　目 产品Ａ 产品Ｂ 产品Ｃ

销售收入／万元 １５００ ２５００ １８００

生产成本／万元 １２７５ ２０００ １７８２０

毛利／万元 ２２５（１５％） ５００（２０％） １８０（１２％）

销售成本／万元 １３０ ２５０ ４５

薪资／万元 ８０ １５５ ２１

佣金／万元 １０ ２５ ８

运输费用／万元 ２０ ３０ ６

旅行费用／万元 ２０ ４０ １０

边际贡献／万元 ９５ ２５０ １３５

资产／万元 ３７５ １２５０ ６００

应收账款／万元 １５０ ５００ ３６５

存货／万元 ２２５ ７５０ ２３５

边际贡献率／％ ６．３ １０．０ ７．５

资产周转率／％ ４ ２ ３

资产回报率／％ ２５．２ ２０．０ ２２．５

　　从表５中可以看出，企业在这３个产品项目的

销售毛利方面，无论是销售毛利的净值还是销售毛

利占其销售额的比例由高到低的次序为Ｂ、Ａ、Ｃ；同

时还可以看出各个产品项目对利润的贡献大小，即

相应的边际贡献率，也是按照这个次序排列。所以，

如果仅从这些数据来判断，那么可以推断出这３个

产品项目销售业绩和市场表现的优劣顺序为Ｂ、

Ａ、Ｃ。

然而，这种判断却是建立在未曾考虑产生这些

销售成果所投入的资本的基础上的，如果充分考虑

与销售成果相对应的资本，则可以看出这３个产品

项目所占企业运营资本的比例由高到低依次为Ｂ、

Ｃ、Ａ。从表５中可以看出，在相同时期内，产品项目

Ａ的资产回报率最高，而产品项目Ｂ的资产回报率

最低。

资产回报率分析能为销售经理提供有用的信

息。一方面，可以将销售按产品来细分，同时也将资

产以同样的标准细分，这样就可以分析每种产品对

企业盈利能力的影响；另一方面，可以对资产回报率

中３个因素———边际贡献、销售收入和资产进行敏

感性分析，来判断每种因素对盈利影响的大小。

３　结　语

（１）四维分析法是通过对企业产品组合中各个

产品项目的市场占有率、销售成长率、利润率和销售

效率进行分析评价，对各类产品项目采取适宜的营

销策略，及时地调整产品结构，使企业的产品组合实

现动态平衡，从而达到最佳的产品组合。

（２）产品销售效率是指产品的销售收入与所投

入的销售成本的比率。对销售效率的分析通常有３

种方法：销售分析、销售成本分析和资产回报率分

析。客车企业可通过这些方法对销售效率进行全面

的分析评价，运用四维分析法对其产品组合状况进

行适当的调整改善，实现企业的最佳产品组合。

（３）随着市场经济的进一步发展，影响产品销售

效率的因素将会逐渐增多，需要对产品销售效率的

分析方法进行更为深入的研究。由于市场经济环境

瞬息万变，客车企业所处的经营环境和影响最佳产

品组合的因素的复杂性和不确定性等日益增强，因

此，对企业最佳产品组合分析方法的研究需要随之

不断深入。
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